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В МАГАЗИНАХ ТИПА УНИВЕРСАМ 
 
В статье рассматриваются вопросы управления торговым ассортиментом с использованием специализиро-
ванного программного обеспечения «СуперМаг», а также наглядно показаны отдельные возможности программного 
продукта. 
 
The article deals with the management of the commercial assortment using the specialized software “SuperMag”, and 
also demonstrates the individual features of the software product. 
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Применение продуктов сферы информационных технологий в розничной торговле во 
многом предопределяет успешность развития торговой организации. Современные ИT-
продукты нацелены на корректировку и оптимизацию как внутренних, так и внешних бизнес-
процессов. Наиболее важными являются технологии автоматизации отношений с покупателями 
и налаживания непосредственно торговой деятельности во всех ее проявлениях. 
Одним из таких IT-продуктов является торговая система «СуперМаг». Она ориентирова-
на на технологичное управление товарными потоками и документооборотом в сетях розничной 
торговли; предназначена для централизованного управления и регистрации товародвижения в 
крупных торговых холдингах, супермаркетах, моллах, а также в отдельных магазинах, в том 
числе с производственными участками, ведущих торговлю как продуктами питания, так и 
промтоварами. В системе поддерживается также технология оптовых и мелкооптовых продаж 
(например, технология Cash & Carry). Решены вопросы совместной работы с торговым IT-
оборудованием ряда ведущих мировых производителей без дополнительных настроек торговой 
системы: POS-терминалов (Wincor Nixdorf, Toshiba TEC, IPC); мобильных терминалов и скане-
ров штриховых кодов (Denso, Metrologic, PSC); принтеров этикеток и весов с печатью 
(Datamax, Toshiba TEC, DIGI, Bizebra BS 800); автоматических систем взвешивания, упаковки и 
этикетирования (DIGI). 
Динамичное развитие отрасли розничной торговли приводит к усилению конкуренции в 
сфере обращения. Это вынуждает предприятия торговли повышать эффективность своей дея-
тельности, что во многом зависит от возможностей используемых программных продуктов по 
оперативной обработке больших объемов информации. 
Данная система многофункциональна и включает следующие разделы: «Карточки», 
«Контрагенты», «Склады и магазины», «Планограмма торгового зала», «Аналитические дан-
ные», «Ценообразование», «Накладные (приходные и расходные, кассовые документы, кассо-
вые чеки, активность покупателей и др.)», «Инвентаризация», «Контракты и заказы» и др. 
Функции торговой системы служат задачам автоматизации множества процессов. В об-
щем случае под понятием «функция» понимается операция (набор операций) торговой систе-
мы, право на исполнение которой может быть предоставлено или не предоставлено пользова-
телю. Например, с использованием функции «Импорт» можно полностью сформировать доку-
мент «Расходная накладная» на основании ранее выставленного счета. 
К принципиальным особенностям информационных систем, разработанных специально 
для розничной торговли, следует отнести необходимость работы с большим и достаточно бы-
стро обновляемым перечнем товаров, а также ориентированность на каждого конкретного кли-
ента. 
Торговая система упрощает процесс управления ассортиментом, так как позволяет обра-
ботать в кратчайшие сроки большой объем информации, дать аналитическую оценку и в ре-
зультате принять руководителю решение по улучшению деятельности магазина. 
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К возможностям системы можно отнести: 
 формирование отчетности за любой период, в зависимости от размера и «свежести» ба-
зы данных; 
 построение планограммы торгового зала; 
 создание аналитической задачи и ее решение; 
 формирование автозаказа и др. 
Раздел «Отчеты» содержит следующие группы: бухгалтерские, документооборотные, ма-
газинные, менеджерские, справочные данные, товарные. Каждая группа содержит ряд отчетов, 
характерных для этой группы. 
Пользователям предоставлена возможность самостоятельного конструирования отчетов 
как в рамках имеющихся их групп в базовой поставке торговой системы, так и при организации 
новой их группы, переименовании имеющейся, удалении излишних отчетов. 
Рассмотрим отдельные отчеты, сформированные торговой системой «СуперМаг». 
Отчет «Активность покупателя» отражает все суммы, на которые были приобретены то-
вары с количеством позиций в чеке. Данный отчет ведется только по клиентам, имеющим дис-





Рисунок 1  –  Отчет «Активность покупателя» 
 
Используя информацию данного отчета о сумме продаж, количестве позиций и количест-
ве совершенных покупок при управлении ассортиментом, можно дать описание среднего поку-
пателя, его предпочтений и от этого формировать ассортимент. Выявить предпочтения воз-
можно при формировании отчета о реализации конкретно по товарам, приобретаемым клиен-
тами, владеющими дисконтными картами. Совмещение результатов двух анализов даст 
возможность создать такую структуру ассортимента, которая будет отвечать требованиям по-
купателей, тем самым стимулировать их к покупке и других товаров, особенно в случае одно-
временного проведения программы лояльности для таких покупателей. 
Таким образом можно укрепить уже существующую клиентскую базу и привлечь новых 
клиентов. 
Отчет о продажах по дисконтным картам дает информацию о скидке на покупку, а также 
о размере этой скидки. Отчет разделен на группы в зависимости от размера скидки и владельца 
карты (покупатель или сотрудник). Чем выше процент скидки, тем больше общая сумма скид-
ки, при этом и больше количество покупателей, совершивших покупку (рисунок 2) [1]. 
Владея информацией отчета при управлении ассортиментом, можно менять его структу-
ру, так как при увеличении числа покупателей с более высоким процентом скидки ими приоб-
ретается больше товара. Причем, при изменении структуры ассортимента в него можно вклю-
чить товары с более высокой ценой. Покупатель на психофизиологическом уровне приобретет 
товар и по более дорогой цене, так как у него вырос процент скидки. 
Отчет «Почасовая статистика по группам товаров» дает возможность определить самые 
активные часы продаж. В это время на прилавки нужно выставлять весь товар, чтобы более 














Как видно из отчета, самыми активными часами являются с 12.00 по 14.00 и с 17.00 по 
19.00. Небольшой спад в продажах наблюдается с 14.00 по 17.00. В эти часы покупатели готовы 
приобрести любой товар, даже по более высокой цене. В это время не желательно проводить 
«часовые акции». При этом, в данное время следует открыть все кассы, чтобы не создавать оче-
редей. Так как в случае наличия очереди покупатель может отказаться от ряда покупок или во-
обще от покупки в силу нежелания стоять в очереди, потому что это время приходится на обе-
денный перерыв. 
В неактивные часы возможно привлечение покупателей с помощью «часовых акций»: в 
первый и последний час работы магазина устанавливается скидка на все или ряд товаров по ус-
тановленному и приемлемому проценту. 
Данные отчета «Лидеры в группах товаров» дают информацию о группах товаров и по-
зициях в них товаров, которые имеют высокую активность продаж, высокую доходность, а так-
же в нем отражена информация о среднесуточной их реализации и удельный вес активных по-




Рисунок 4  –  Отчет «Лидеры в группах товаров» 
 
Совмещение результатов анализа данного отчета и отчета «Почасовая статистика по 
группам товаров» даст возможность варьировать ассортимент. Зная активные позиции продаж 
и активное время покупателей, можно выставить товар в разных местах для того, чтобы больше 
покупателей приобрело его (активные часы приходятся на обеденное и послерабочее время, ко-
гда покупатели не имеют желания долго выбирать товар и стоять в очереди), а также заставить 
покупателя пройти по всему торговому залу и импульсивно приобрести еще ряд товаров. В эти 
часы возможно проведение программ лояльности, при этом акционные товары необходимо 
размещать в отдаленных углах торгового зала, тем самым заставляя покупателей пройти через 
весь зал. Информация о проведении акций должна размещаться при входе в магазин и по на-
правлению движения покупательского потока для напоминания. 
Раздел «Отчеты» возможно использовать также для стимулирования продаж, совмещая 
аналитический обзор отчетов с применением программ лояльности. На основе информации о 
почасовой активности покупателей возможно сформировать отчет о почасовой реализации то-
варов, что даст возможность варьировать ассортимент в зависимости от потребностей покупа-
телей. Возможно перемещение некоторых групп товаров по залу магазина в зависимости от 
статуса и цели покупки. 
Раздел «Планограмма» предназначен для создания и управления планограммами товаров 
и категорий товаров торгового зала. Планограмма – графический план размещения товаров или 
групп товаров в торговом зале. 
Раздел предназначен для создания и редактирования планограмм, их рассылки по местам 
хранения, а также для контроля соответствия пространства торговых полок, выделенных под 




Объект «Планограмма» состоит из заголовка и описания плана торгового зала. Заголовок 
планограммы содержит номер, дату, дату начала действия, статус, место хранения планограм-
мы и линейные размеры торгового зала. Описание плана торгового зала заключается в графи-
ческом описании местоположения и размеров элементов торгового оборудования на плане тор-
гового зала и в описании их содержания. 
Под элементами торгового оборудования понимаются стеллажи, холодильные стеллажи, 
холодильники и поддоны. Под содержанием элемента торгового оборудования подразумевает-
ся описание количества и местоположения полок стеллажей и зон размещения артикулов или 
групп товаров на полках, поддонах или в холодильниках. 
В режиме редактирования можно добавлять новые элементы в планограмму либо элемен-
ты из панели базовых элементов, либо из библиотеки элементов путем перемещения мышкой 
элементов на поле планограммы. Панель базовых элементов содержит заданные типы элемен-
тов с предопределенными свойствами, а также пассивный элемент – «стена», который позволя-
ет закрывать те зоны торгового зала, которые недоступны для размещения торгового оборудо-
вания или проходов. 
На передней панели зоны размещения артикула или группы классификатора может быть 
выведено изображение товара, если такое изображение сохранено для артикула или группы 
классификатора. Для младших групп классификатора наследуется изображение старшей груп-
пы. В случае, если известны размеры артикула товара, изображение будет выводиться таким 
образом, чтобы занять пространство, соответствующее одному экземпляру товара, и далее бу-
дет повторено вбок и вверх до тех пор, пока не будет заполнено все пространство передней па-




Рисунок 5  –  Редактирование планограммы с изображением продукта  
при использовании программного продукта «СуперМаг» 
 
Раздел «Бизнес-анализ» предназначен для анализа результатов работы торгового пред-
приятия и получения информации для планирования и прогнозирования его деятельности. 
Аналитические данные могут быть получены в табличном и графическом виде, а также экспор-
тированы в файлы формата Excel. 
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На основании моделей аналитических задач могут быть описаны конкретные задачи в 
виде комбинации полей моделей, формул, условий подведения итогов и графиков. Описание 
задач может быть сохранено в файл и импортировано из файла, а также может быть использо-
вано в качестве шаблона для создания новых задач. Результат решения аналитических задач 
может быть представлен в виде таблицы или кросс-таблицы. 
Задача типа «кросс-таблица» должна также включать поля модели, которые выводятся 
обычным образом в виде колонок таблицы (поля для строк), например, это может быть артикул 
или название артикула, для которого в колонках кросс-таблицы выводятся остатки. Формиро-
вание перечня полей результирующей таблицы задачи осуществляется путем переноса необхо-
димых полей модели, что можно делать либо просто путем их переноса, либо переносом с ука-
занием групповой функции. 
Таким образом, доминирующим направлением в настоящий момент является широкое 
внедрение информационно-аналитических систем для решения задач прогнозирования спроса, 
планирования закупок, управления запасами, эффективного мерчендайзинга и т. п. 
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